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En la actualidad, el mercado de oficinas, al igual que los otros mercados 
inmobiliarios de Lima atraviesa un momento de auge y fuerte actividad. Lima, 
como capital del país, sigue siendo la ciudad que alberga las sedes de las más 
importantes empresas nacionales e internacionales. Como resultado del 
crecimiento, la ciudad viene recibiendo trimestre a trimestre nuevos metros 
cuadrados terminados y el anuncio de nuevos proyectos.  
 
 El mercado limeño se ha mantenido activo a lo largo del año 2012, no sólo 
en número de metros cuadrados en construcción o anuncios por desarrollar, sino 
también con una demanda constante que viene siendo el motor del crecimiento del 
inventario de oficinas de Lima. Este crecimiento empezó a partir del año 2008 que 
se fue incorporando nueva oferta, hubo mayores registros de absorción. En años 
anteriores la demanda había tomado los espacios que quedaban disponibles en 
aquellos edificios que se habían construido alrededor del 2000. Sin embargo, tras 
la reactivación de la actividad constructora en el sector, la demanda encontró 
nuevos espacios que fueron rápidamente absorbidos. Por ello en el 2009, hubo un 
crecimiento de 683% en la absorción neta, que fue de poco menos de 85,700 m2, 
y en el año siguiente alcanzó los 92,200 m2, la absorción máxima alcanzada 
históricamente en el mercado limeño. Luego en los años 2011 y 2012 logramos 
una absorción de 46,400 y 54,400 m2 respectivamente, logrando obtener en este 
último año el 94% de absorción respecto de las nuevas ofertas.   
 
Por tanto, considerando el potencial de este sector inmobiliario es que se 
plantea desarrollar un negocio inmobiliario de oficinas, el proyecto a desarrollar 
comprende un área de 1,690 m2, se encuentra ubicado en la cuadra 7 de la 
avenida Javier Prado Oeste, en el distrito de Magdalena, Lima-Perú. Por tratarse 
de una zona aún no consolidada empresarialmente, es que consideramos 
necesario evaluar las nuevas tendencias de diferenciación y exigencias de este 
mercado, teniendo en cuenta esta premisa, consideramos que el producto a 
ofrecer deberá ser de valor competitivo y con espacios de similares características 
y ventajas a los ofrecidos en el Centro empresarial de San Isidro, cabe destacar 
que a pesar de la clara consolidación de este submercado en San Isidro, los 
factores como costo de tierras y congestión vehicular, hace de la zona en estudio 
una alternativa empresarial atractiva y un nuevo submercado de oficinas y/o la 
extensión natural del Centro empresarial de San Isidro por ubicarse en la periferia 
del mismo. 
El presente estudio propone los primeros pasos y/o el  ABC Inmobiliario 
para evaluar si en el terreno en estudio se puede desarrollar un proyecto que 
cumpla con las expectativas de rentabilidad, para lograr el mismo, se plantean una 
serie de procedimientos como son: la cabida arquitectónica, estimación de ratios 
de construcción de acuerdo al tipo de proyecto y al nivel de acabados, precios de 
venta inicial y perfil económico financiero.   
 
Otro aporte importante es poner en práctica una metodología de estudio de 
mercado para productos inmobiliarios similares, para el mismo empezaremos con 
recopilación de información de campo, y de su posterior análisis, se tendrá 
información sensible para poder realizar un flujo de caja confiable y como 
consecuencia de ello ver si el negocio cumple con las expectativas de rentabilidad 
esperadas. Los parámetros más sensibles en este tipo de estudio suelen ser: el 
precio de venta y la velocidad de ventas.  










CAPÍTULO 1. ANÁLISIS DE LA SITUACIÓN ACTUAL EN EL PERU 
 
En el presente capítulo se evaluará los aspectos económicos, políticos y 
sociales del Perú, dentro del marco económico de latino América y las 
proyecciones de crecimiento de los principales países que impactan en la 
económica mundial como es el caso de China y la Zona Euro. Estas proyecciones 
se realizarán dentro del periodo de vida del proyecto en estudio que empieza en el 
2013 y termina en el año 2016. 
 
1.1 SITUACION MACROECONÓMICA 
 
Se proyecta que el crecimiento mundial continuará a ritmo lento y se situará 
alrededor del 3 por ciento en 2013, ascendiendo gradualmente a 3 ½ por ciento en 
2014. Estos resultados se explican sobre todo por un menor crecimiento 
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proyectado para los mercados emergentes grandes, incluido China. Por otro lado, 
el crecimiento en la zona del Euro en 2014 entraría en territorio positivo por 
primera vez desde 2011. En China mercado clave para las exportaciones de 
materias primas de América Latina y el Caribe, se proyecta que el crecimiento en 
2014 se estabilizará alrededor del 7 ¼ por ciento. Expectativas de menor 
crecimiento a mediano plazo de China han sido una causa fundamental del 
debilitamiento de los precios de las materias primas a escala mundial desde el 
comienzo de año. Aun así, se prevé que los precios de las materias primas 
permanecerán relativamente altos en comparación con sus niveles históricos. Se 
prevé asimismo que las condiciones financieras mundiales seguirán siendo más 
restrictivas que antes de mayo, si bien aún se consideran relativamente 
favorables.  
 
El crecimiento en ALC siguió avanzando a una marcha más lenta en el primer 
semestre de 2013. El desempeño del crecimiento se ha visto afectado por una 
débil demanda externa y, en ciertos casos, por restricciones de oferta interna, que 
han resultado ser más fuertes de lo que se había previsto. Para 2014 se proyecta 
un repunte moderado a alrededor de 3 por ciento, en base a una demanda externa 





























































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































Sobre la economía peruana, esperamos para este año un crecimiento de 
5,3%, resultado positivo que muestra un proceso de expansión muy resistente a 
episodios de turbulencia externa como los registrados a lo largo de 2013. Cabe 
señalar que los últimos datos de expectativas empresariales y de actividad 
sugieren que la desaceleración mostrada por la economía peruana a largo de este 
año parece haber tocado fondo a finales del tercer trimestre. 
 
CUADRO N° 1.2 Var. % Interanual Demanda Interna - Exportaciones 
 
           Fuente: BCRP y BBVA Research 4T-2013 
 
 
Para el periodo 2014-2017, esperamos un ritmo de crecimiento promedio 


















temporal de las exportaciones debido a la entrada en operación de grandes 
proyectos mineros actualmente en ejecución (como consecuencia de esto 
esperamos un pico de crecimiento de 5,9% en 2015), y de una contribución 
sostenida por el lado de la demanda interna.         
 
CUADRO N° 1.3 Aportes al crecimiento anual del PBI (Var. % y pp) 
 
  Fuente: BCRP y BBVA Research 4T-2013 
 
Así, las perspectivas de crecimiento para Perú, este y los próximos cuatro 
años, siguen siendo favorables. Sin embargo, para avanzar dentro del grupo de 
países de ingresos medios o cerrar las diferencias en ingreso con otros países de 
la región en un tiempo razonable, Perú deberá sostener tasas de crecimiento 
como las que exhibe actualmente por más tiempo. Para esto la economía peruana 
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deberá reducir su dependencia de los impulsos transitorios, como los provenientes 
de las exportaciones de minerales, y apuntalar los factores que tienen una 
incidencia permanente como la productividad y la competitividad. 
 
Para este y el próximo año se espera que el déficit en cuenta corriente se 
ubique en un nivel equivalente al 5,3% del PIB, el más alto desde 1998. La 
ampliación de este déficit se explica, por un lado, por la caída en los términos de 
intercambio y los menores volúmenes exportados y, de otro, por el fuerte 
dinamismo de la inversión (en particular, de su componente importado). Esto 
último es importante resaltar porque, a diferencia de lo que se ha visto 
recientemente en otras economías emergentes, la ampliación del déficit externo 
en Perú no responde a una caída del ahorro interno sino al empuje de la inversión. 
Además, proyectamos que el incremento de la brecha externa será transitorio y 
empezará a cerrase a partir de 2015 por el incremento de las exportaciones 
mineras, y que el déficit seguirá financiado por inversión extranjera directa dirigida 







1.2 SITUACION POLITICA Y SOCIAL 
 
En un entorno internacional más complejo y manteniendo los lineamientos de 
política económica, fiscal y tributaria establecidos en el Marco Macroeconómico 
Multianual (MMM) de mayo pasado, la respuesta de política económica ha 
implicado: i) adoptar una serie de medidas para destrabar y acelerar la ejecución 
de inversiones, ii) mantener los techos de gasto público para el 2013 y 2014, a 
pesar de los menores ingresos fiscales esperados, e implementar una política 
fiscal expansiva (en lo que va del año la inversión pública crece cerca de 25%), iii) 
continuar implementando una serie de reformas de mediano plazo (servicio civil y 
administración pública, mercado de capitales, mayor competencia en el sistema de 
pensiones, ampliación de la base tributaria a través del combate a la evasión y 
elusión, entre otras). 
 
1.3 EL IMPACTO EN EL SECTOR CONSTRUCCION 
 
En el Sector Construcción, se tiene una proyección al 2016 de un crecimiento 
sostenido, para este año 2013, el Sector Construcción proyecta un crecimiento del 
11.5%, y para los subsiguientes 3 años se prevé un crecimiento del 8% anual del 



































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































CAPÍTULO 2. EL MERCADO INMOBILIARIO DE OFICINAS EN LIMA 
METROPOLITANA 
 
 En el presente capítulo se describe el mercado inmobiliario de oficinas en la 
ciudad de Lima, presentando cada uno de los submercados que la componen y 
como la demanda ha crecido desde el año 2008, tomando registros de absorción 
importantes hasta la fecha de estudio.     
 
2.1 LIMA: CAPITAL EN CRECIMIENTO Y PERMANENTE EVOLUCIÓN 
 
La velocidad de crecimiento ha hecho de Lima una ciudad desordenada, en 
la que es posible encontrar desarrollo residencial, comercial e industrial en un 
mismo bloque. No obstante, si hay un mercado que ha logrado establecerse 
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claramente es el de edificios de oficinas, haciendo de San Isidro el actual centro 
financiero-empresarial de la ciudad. A pesar de la clara consolidación de este sub 
mercado, factores como costos de tierras y congestión vehicular vienen generando 
otros polos empresariales, siendo Santiago de Surco el que lleva la delantera. 
 
2.2 SITUACIÓN ACTUAL DEL MERCADO DE OFICINAS  
 
El mercado de oficinas, al igual que los otros mercados inmobiliarios de 
Lima atraviesa un momento de auge y fuerte actividad. Lima, como capital del 
país, sigue siendo la ciudad que alberga las sedes de las más importantes 
empresas nacionales e internacionales. Como resultado del crecimiento 
económico, la ciudad viene recibiendo trimestre a trimestre nuevos metros 
cuadrados terminados y el anuncio de nuevos proyectos. 
 
Tipología de Edificios de Oficinas  
 
El siguiente cuadro resumen las características de los edificios de Lima. Esta 





2.3 DISTRIBUCIÓN DE SUB MERCADOS DE OFICINAS 
 
El inventario de edificios de Lima está distribuido en Sub Mercados basados 











































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































De acuerdo a ello, se contemplan: 
 Centro de Lima (poca incidencia) 
 Miraflores 
 San Isidro Financiero 
 San Isidro Empresarial 
 Santiago de Surco 
 Otros distritos: Magdalena del Mar y San Miguel.  
 


























2.3.1 Centro de Lima 
 
Este sub mercado señalado en el gráfico de la página anterior es sólo 
referencial, pues no cuenta con edificios clase A y A+. Sin embargo, a partir del 
2008, ciertas empresas apostaron por remodelar y mejorar las instalaciones de 
algunos edificios en el centro histórico, los mismos que en muchos casos fueron 
ocupados por call centers. Se trata de un sector que tiene déficit de espacios para 
estacionamiento y que, aun cuando ha habido mejoras viales, muchas veces 




El sub mercado de Miraflores corresponde al distrito del mismo nombre. 
Está ubicado hacia el sur oeste de la ciudad de Lima y es principalmente una zona 
de desarrollo residencial y comercial, básicamente dirigido al sector turismo. Por 
ello no tiene un inventario importante de espacios clase A, y de hecho, ha estado 
perdiendo participación en el total de metros cuadrados de Lima. Sin embargo, en 
los últimos años ha venido dando lugar a la inserción de edificios de menor 
envergadura, clase B. 
 
Las vías más importantes y que concentran la mayoría de comercios son: 
 Av. Larco 
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 Av. Arequipa 
 Av. José Pardo 
 Av. Comandante Espinar 
 Av. Benavides 
 
En el siguiente mapa se puede observar los sectores del distrito con mayor 
concentración de edificios de oficinas clase A y B: 
 
GRÁFICO N° 2.2 Plano Sub Mercado de Oficinas - Miraflores  
 





2.3.3 San Isidro Financiero 
 
A diferencia de Miraflores, San Isidro es en sí el centro empresarial de la 
capital peruana. Debido al amplio inventario de edificios que tiene, en el mismo 
podemos identificar2 sub mercados: Financiero y Empresarial. 
 
San Isidro Financiero comprende la zona Este del distrito y alberga las oficinas 
principales de los más importantes bancos, aseguradoras y fondos de pensiones 
del país, en los más altos edificios de oficinas –hasta el momento– de la ciudad. 
Las avenidas más importantes en la zona son: 
 Av. Javier Prado 
 Av. Paseo de la República 
 Av. República de Panamá 
 Av. Canaval y Moreyra 
 Av. Juan de Arona 
A continuación se puede observar las mayores concentraciones de edificios de 

















       Fuente: CBRE PERÚ 
 
2.3.4 San Isidro Empresarial 
Por su parte, San Isidro Empresarial se caracteriza por contar con edificios 
de menor altura y por tener un mix de ocupantes de diversos rubros de negocios. 
El entorno es básicamente residencial, con una concentración comercial a lo largo 
de avenidas como Conquistadores y Angamos Oeste. 
En este sector, las principales vías son: 
 Av. Javier Prado Oeste 
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 Camino Real 
 Av. Jorge Basadre 
 Av. Conquistadores 
 
GRÁFICO N° 2.4 Plano Sub Mercado de Oficinas – San Isidro Empresarial 
 









2.3.5 Santiago de Surco 
 
Finalmente, Santiago de Surco es el sub mercado con más rápido 
crecimiento de la ciudad. Hasta el 2008 formaba parte del sub mercado “Otros” 
debido a la poca cantidad de metros cuadrados que tenía. No obstante, se ha 
establecido como un nuevo polo empresarial, en el Este de la ciudad, 
principalmente impulsado por la posibilidad de encontrar lotes de terreno con 
dimensiones apropiadas para la conceptualización de importantes proyectos, a 
valores que han permitido ofrecer productos al mercado a valores competitivos en 
comparación a los hallados en San Isidro y a la menor –aunque en crecimiento– 
congestión vehicular. 
Las vías más relevantes en este sub mercado son: 
 Av. Javier Prado Este 
 Av. Primavera 







GRÁFICO N° 2.5 Plano Sub Mercado de Oficinas – Surco 
 
 
              Fuente: CBRE PERÚ 
 
2.3.6 Otros distritos Magdalena y San Miguel  
 
Durante estos últimos 2 años se ha empezado a desarrollar proyectos 
importantes en este nuevo hub empresarial que apunta hacia el oeste de la 
capital, a pesar de que la zona aún no está consolidada, es una nueva alternativa 
que empieza a tomar fuerza en la mente de la empresa privada, frente a San 
Isidro empresarial y financiero, tenemos que los precios de los terrenos son más 
bajos, la municipalidad ha empezado a dar parámetros con 20 pisos de altura para 
el desarrollo de este nuevo polo empresarial, esta zona de Magdalena también 
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cuenta con avenidas importantes como Javier Prado, Salaverry, Pershing, Juan de 
Aliaga que le dan conectividad a distritos como San Isidro, Jesús María, 
Miraflores, etc. Hasta el momento se han mapeado 14 proyectos de oficinas prime 
entre Magdalena y San miguel que están en proceso de desarrollo.  
 
2.4 DEMANDA DE OFICINAS 
 
El mercado limeño se ha mantenido activo a lo largo del 2012, no sólo en 
número de metros cuadrados en construcción o anunciados por desarrollar, sino 
también con una demanda constante que viene siendo motor del crecimiento del 
inventario de oficinas de Lima. 
 
Tomando los reportes del área de transacciones de CBRE empresa que 
monitorea la información que refleja el interés de sus clientes, tanto de aquellos 
que maneja en su cartera regular de clientes, como quienes contactan a la 
corporación por primera vez. De ese modo se puede conocer un poco más el 





2.4.1 Capacidad de Absorción del Mercado de Oficinas A+ y A 
 
A partir del 2008 que se fue incorporando nueva oferta, hubo mayores 
registros de absorción. En años anteriores la demanda había tomado los espacios 
que quedaban disponibles en aquellos edificios que se habían construido 
alrededor del 2000. Sin embargo, tras la reactivación de la actividad constructora 
en el sector, la demanda encontró nuevos espacios que fueron rápidamente 
absorbidos. Por ello en el 2009, hubo un crecimiento de 683% en la absorción 
neta, que fue de poco menos de 85,700 m2, y en el año siguiente alcanzó los 
92,200 m2, absorción máxima alcanzada históricamente en el mercado limeño. 
GRÁFICO N° 2.6 Nivel de  Absorción de Mercado de Oficinas A+ y A 
 

















CAPÍTULO 3. ASPECTOS INHERENTES AL TERRENO 
 
En el presente capítulo se describen todos los datos referente al terreno 
materia de estudio como son: sus dimensiones, área, ubicación, delimitaciones, 
principales vías de accesos y los servicios y equipamiento que cuenta en su 
entorno inmediato, de tal forma de generar en primera instancia el interés de 












El terreno presentado para la elaboración y ejecución del proyecto 
inmobiliario actualmente corresponde a una vivienda familiar, la misma colinda por 
la izquierda con la parroquia San Juan María Vianney, por la derecha con un 
edificio de oficinas de 9 pisos y con el fondo con viviendas familiares de un piso.   
 
GRÁFICO N° 3.1 Foto Panorámica Situación Actual Del Terreno 
 
Fuente: Street View – Google Earth 
Elaboración Propia 
 
3.7 UBICACIÓN Y DESCRIPCION 
 
El Proyecto está ubicado en la Avenida Javier Prado oeste  N° 757, 
Urbanización San Felipe, en el Distrito de MAGDALENA DEL MAR, distrito y 
Departamento de Lima. 
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El Proyecto se emplaza en un terreno de 1,690.00 m² de área, cuyas medidas 
perimétricas son: 
 POR EL FRENTE:  28.00 ml. 
 POR LA DERECHA:  60.00 ml. 
 POR EL FONDO:   28.00 ml 
 POR LA IZQUIERDA: 61.00 ml. 
 
 








GRÁFICO N° 3.3 Vistas frente al Terreno 
 
           Elaboración Propia 
 
GRÁFICO N° 3.4 Vistas hacia Magdalena 
 
          Elaboración Propia 
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GRÁFICO N° 3.4 Vistas hacia San Isidro 
 
Elaboración Propia 




Las vías de acceso que circundan el terreno que permite conectar de forma 
rápida a éste proyecto con otros distritos aledaños (tales como San Isidro, Jesús 
María, Pueblo Libre, Miraflores) contribuyendo con una circulación vehicular fluida, 
son las siguientes: 
 Av. Javier Prado  
 Av. Juan de Aliaga 
 Av. Salaverry 
 Av. Brasil 
 Av. Del Ejército 
 Av. Pershing 
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GRÁFICO N° 3.5 Vías de Acceso al Terreno 
 
Elaboración Propia 
Fuente: Street View – Google Earth 
 
 
3.9 ANALISIS DEL ENTORNO 
 
De la delimitación presentada en el gráfico N° 3.5 podemos describir que el 
entorno inmediato presenta un sector 100% urbano donde predomina en un 50% 
nuevas edificaciones para uso residencial de 15 a 20 pisos de altura que no tienen 
más de 10 años de vida útil y que se ubican principalmente en toda la avenida 
Javier Prado, Av. Juan de Aliaga, etc.  
28 
 
En general las características constructivas de las viviendas existentes son de 
estructuras aporticadas, sismo resistentes, y también con sistemas de muros de 
ductilidad limitada. En cuanto a los acabados presentan proyectos orientados al 
sector socioeconómico B+.  
 
Por la cercanía al centro empresarial y financiero de San Isidro hemos 
encontrado desarrolladores inmobiliarios que han orientado sus negocios a 
oficinas empresariales tipo B, sin embargo podemos acotar que la zona aún no 
está consolidada empresarialmente, sin embargo la expectativa empresarial es 
que esta zona va ser la extensión natural del Centro Empresarial de San Isidro y 
eso lo hemos podido comprobar ubicando varios proyectos en etapa de preventa 
orientados a este mercado de oficinas. 
 
3.10   SERVICIOS Y EQUIPAMIENTO 
El entorno inmediato cuenta con servicios y equipamiento parcialmente 
desarrollado, entre las que destacan: 
 Infraestructura y servicios: La zona cuenta con una infraestructura 
adecuada con pistas y veredas en buen estado. Brinda los servicios básicos 
de luz, agua, desagüe y comunicaciones. 
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 Seguridad: La zona cuenta con el servicio de patrullaje vehicular de parte 
del Serenazgo Municipal que dispone de 27 unidades móviles. 
 Educación: Cuenta con el instituto ISIL, con las oficinas PAMER, cruzando 
Pershing, se encuentran sedes de las universidades Cayetano Heredia y 
UTP. 
 Comercio: Contamos dentro y alrededores del entorno descrito con 5 
agencias bancarias, 08 restaurantes, 04 cafés, 05 embajadas, 01 grifo, 02 
supermercados, 02 clínicas, etc.   
GRÁFICO N° 3.6 Plano del Equipamiento del entorno inmediato 
 
Elaboración Propia 








CAPITULO 4. ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD 
 
El presente capitulo describe el primer proceso de evaluación económica, a fin 
de ver si la rentabilidad del negocio cubre con las expectativas de los 
inversionistas, en este capítulo empezaremos estudiando los parámetros 
urbanísticos y las normas municipales que rigen sobre el terreno para el desarrollo 
del negocio inmobiliario, en el mismo vemos que es posible desarrollar un 
proyecto multifamiliar, así como también un centro empresarial, por tanto para 
decidir por cual proyecto elegir, se realizará sus respectivos estudios de cabida 






4.4 LOS PARÁMETROS URBANÍSTICOS Y LAS NORMAS MUNICIPALES 
 
Para el inicio de todo proyecto inmobiliario es muy importante saber y 
entender las normas que rigen el uso de suelos, en principio debemos revisar la 
vigencia del parámetro urbanístico, y de las normas asociadas con el terreno en 
evaluación. Luego debemos ver los usos permitidos, en nuestro caso vemos que 
en este predio podemos desarrollar un proyecto multifamiliar con zonificación 
RDMA (residencial de densidad muy alta), así como también está permitido otras 
actividades urbanas como son edificios de oficinas. 
 
Para definir el proyecto que nos deja una mejor rentabilidad empezaremos 
evaluando en cada una de las situaciones los parámetros asociados: 
El Cuadro N° 4.1, muestra un comparativo de los parámetros más 
importantes a tener en cuenta durante una evaluación de pre factibilidad. Entre los 
que más destacan tenemos: La Altura de Edificación (Máxima), Área Libre 






CUADRO N° 4.1 Parámetros Urbanísticos y Edificatorios 
 




4.5 CABIDA ARQUITECTÓNICA  
 
Con los parámetros recopilados del punto anterior continuamos  con la cabida 
arquitectónica. En los cuadros 5.2 y 5.3 se muestra el cálculo de las áreas 








AREA LOTE NORMATIVO 1000 M2 800 M2
FRENTE MINIMO 20 ML 18 ML
ALTURA DE EDIFICACION (MAXIMA) 15 PISOS 20 PISOS
AREA LIBRE (MINIMA) 50% NO EXIGIBLE
RETIRO FRONTAL 5 ML + JARDIN DE AISLAMIENTO 5 ML + JARDIN DE AISLAMIENTO
INDICE DE ESPACIOS DE 
ESTACIONAMIENTOS 01 POR VIV. HASTA 120 M2
01 ESTAC. C/ 40 M2 DE OFICINA
NETA
DENSIDAD NORMATIVA AZOTEA HASTA UN 80% DEL AREA AZOTEA HASTA UN 80% DEL AREA
AREA MINIMA DE DPTO / OFICINA 100 M2 NO EXIGIBLE
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                                         GRÁFICO N° 4.1 Cabida de Proyecto Multifamiliar 
 





















                                         GRÁFICO N° 4.2 Cabida de Proyecto de oficinas 
 













AREA: 271.00 m2 AREA: 258.50 m2








Luego en los cuadros 4.4 y 4.5 respectivamente, se muestra el cuadro de 
áreas resultado de la cabida y parámetros estudiados. Con estas áreas 
construidas en sótanos, en superestructura, y con las áreas vendibles empezamos 
a realizar nuestro primer perfil económico    
AREA DE TERRENO 1682.73
DESCRIPCION CANT COMENTARIOS DE CÁLCULO
AREA CONSTRUIDA 1ER PISO 841.37          50% DE AREA LIBRE
AREA CONSTRUIDA 1° - 15° PISO 12,620.48     POR 15 PISOS
AREA CONSTRUIDA AZOTEA 673.09          80% DEL AREA CONSTRUIDA DEL 15° PISO 
AREA VENDIBLE 1° - 15° 10,406.48     
126 M2 EN AREAS COMUNES DEL 2° - 15° PISO
450 M2 EN AREAS COMUNES DEL 1° PISO
AREA VENDIBLE AZOTEA 628.09          
DEL AREA CONSTRUIDA DE LA AZOTEA
DESCONTAMOS 45 M2 PARA AREAS COMUNES
NRO DE ESTACIONAMIENTOS
POR REGLAMENTO 111.00          
CONSIDERANDO 100 M2 DE AREA DE DPTO.
Y 01 ESTAC. POR VIVIENDANRO DE ESTACIONAMIENTOS
POR REQUERIMIENTO COMERCIAL 
DE LA ZONA 167.00          1.5 ESTAC. POR VIVIENDA
AREA CONSTRUIDA DE SOTANOS 6,680.00       
40 M2 POR CADA ESTACIONAMIENTO (INCLUYE LOS 
ACCESOS, RAMPAS Y CIRCULACIÓN)
AREA CONSTRUIDA EN CISTERNA 300.00          DE OTROS PROYECTOS SIMILARES
NRO DE SOTANOS 4.15               
SUMA DE AREAS CONSTRUIDAS EN SOTANOS ENTRE 











AREA DE TERRENO 1682.73
DESCRIPCION CANT COMENTARIOS DE CÁLCULO
AREA CONSTRUIDA 1ER PISO 1,262.05      25% DE AREA LIBRE 
AREA CONSTRUIDA 1° - 20° PISO 25,240.95    POR 20 PISOS
AREA CONSTRUIDA AZOTEA 1,009.64      80% DEL AREA CONSTRUIDA DEL 20° PISO 
AREA VENDIBLE 1° - 20° 19,893.90    
215 M2 EN AREAS COMUNES DEL 2° - 20° PISO
1262.05 M2 EN AREAS COMUNES DEL 1° PISO
AREA VENDIBLE AZOTEA -                SE CONSIDERA AREAS COMUNES
NRO DE ESTACIONAMIENTOS
POR REGLAMENTO 374.00         
AREA NETA DE OFICINAS ES EL 75% DEL ÁREA 
VENDIBLE. 01 ESTAC. C/ 40 M2 DE OFICINANRO DE ESTACIONAMIENTOS
POR REQUERIMIENTO COMERCIAL DE 
LA ZONA 374.00          01 ESTAC. C/ 40 M2 DE OFICINA NETA
AREA CONSTRUIDA DE SOTANOS 14,960.00    
40 M2 POR CADA ESTACIONAMIENTO (INCLUYE 
LOS ACCESOS, RAMPAS Y CIRCULACIÓN)
AREA CONSTRUIDA EN CISTERNA 300.00         DE OTROS PROYECTOS SIMILARES
NRO DE SOTANOS 9.07              
SUMA DE AREAS CONSTRUIDAS EN SOTANOS 















































   
   
























   
   
























   
   

























   
   

























   
   

























   
   

























   
   

























   
   

























   
   


























   
   


























   
   


























   
   


























   
   


























   
   


























   
   

























   
   
































































































































































































































































































































































   
























   



























   




























   




























   




























   




























   




























   




























   





























   





























   





























   





























   





























   





























   





























   





























   





























   





























   





























   







































































































































































































































































































































































































































































4.6 PERFIL ECONÓMICO PRELIMINAR 
Con este análisis económico, ya podemos tener un primer contacto de la 
proyección de rentabilidad que puede dar este negocio inmobiliario. Las variables 
más importantes que vamos a tener que requerir para elaborar los siguientes 
perfiles son entre otras: el precio de venta de los departamentos, el precio de 
venta de los estacionamientos, los ratios de construcción según el producto que se 
ofrece en la zona de estudio, de acuerdo al estudio de mercado realizado en el 
capítulo anterior. Con estos resultados podemos observar en cada una de las 
















Del cuadro N° 4.6 y 4.7 encontramos que el ROS (13.3%) del negocio de 
oficinas es mayor que el ROS del negocio del proyecto multifamiliar (11.7%), sin 
embargo esta diferencia no es tan marcada como para elegir el negocio de 
CONCEPTOS UND CANTIDAD PU MONTO US$ 9% DE IGV
AREA VENDIBLE DE DEPARTAMENTOS M2 11,034.57     2,200.00            24,276,047.40  2,184,844.27        
NRO DE ESTACIONAMIENTOS ESTAC 166.00           12,000.00          1,992,000.00    179,280.00            
CONCEPTOS UND CANTIDAD PU MONTO US$ CREDITO FISCAL
TERRENO
COMPRA DE TERRENO M2 1,682.73       3,178.57            5,348,677.50    
ALCABALA, COMISIONES Y OTROS % PV TERR 6.00               5,348,677.50    320,920.65        
CONSTRUCCION
AREA CONSTRUIDA EN SOTANOS M2 6,980.00       350.00                2,443,000.00    439,740.00            
AREA CONSTRUIDA EN SUPERESTRUCTURA M2 13,293.57     464.29                6,172,013.25    1,110,962.39        
GG Y UT CONSTRUCTOR % CD 20 8,615,013.25    1,723,002.65    310,140.48            
SERVICIOS DE SUPERVISION % CD 5 8,615,013.25    430,750.66        77,535.12              
COSTO DE LOS PLANOS DEL PROYECTO M2 20,273.57     16.00                  324,377.07        58,387.87              
LICENCIAS, SERVICIOS PUBLICOS, LEGALES % CD 7.5 8,615,013.25    646,125.99        32,306.30              
GERENCIA DE PROYECTO % VENTA 13 26,268,047.40  3,414,846.16    
PUBLICIDAD Y COMISIONES DE VENTAS
PUBLICIDAD Y MARKETING % VENTA 1.2 26,268,047.40  315,216.57        37,825.99              
COMISION DE VENTAS % VENTA 2 26,268,047.40  525,360.95        94,564.97              
PAGO DE IGV
PAGO DE IGV 1 2,364,124.27    2,364,124.27    
CREDITO FISCAL -1 2,161,463.11    -2,161,463.11   
CONCEPTOS UND CANTIDAD MONTO US$
INGRESOS GLB 1.00               26,268,047.40  
EGRESOS GLB 1.00               21,866,952.61  
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS GLB 1.00               4,401,094.79    
MARGEN BRUTO
IMPUESTO A LA RENTA 30% UTILIDAD GLB 1.00               1,320,328.44    
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS GLB 1.00               3,080,766.35    
MARGEN NETO (ROS) 11.7%
EGRESOS DEL PROYECTO MULTIFAMILIAR
INGRESOS DEL PROYECTO MULTIFAMILIAR




oficinas, en consecuencia el indicador económico que nos va permitir decidir por 
cual proyecto decidir es el ROI. 
 




CONCEPTOS UND CANTIDAD PU MONTO US$ 9% DE IGV
AREA VENDIBLE DE OFICINAS M2 19,893.90     2343.5 46,621,360.51    4,195,922.45        
NRO DE ESTACIONAMIENTOS ESTAC 373.00           16350 6,098,550.00      548,869.50            
CONCEPTOS UND CANTIDAD PU MONTO US$ CREDITO FISCAL
TERRENO
COMPRA DE TERRENO M2 1,682.73       3178.57 5,348,677.50      
ALCABALA, COMISIONES Y OTROS % PV TERR 6.00               5,348,677.50      320,920.65          
CONSTRUCCION
AREA CONSTRUIDA EN SOTANOS M2 15,260.00     440 6,714,400.00      1,208,592.00        
AREA CONSTRUIDA EN SUPERESTRUCTURA M2 26,250.59     567.9 14,906,583.90    2,683,185.10        
GG Y UT CONSTRUCTOR % CD 18 21,620,983.90    3,891,777.10      700,519.88            
SERVICIOS DE SUPERVISION % CD 4 21,620,983.90    864,839.36          155,671.08            
COSTO DE LOS PLANOS DEL PROYECTO M2 41,510.59     20 830,211.76          149,438.12            
LICENCIAS, SERVICIOS PUBLICOS, LEGALES % CD 7.5 21,620,983.90    1,621,573.79      81,078.69              
GERENCIA DE PROYECTO % VENTA 13 52,719,910.51    6,853,588.37      
PUBLICIDAD Y COMISIONES DE VENTAS
PUBLICIDAD Y MARKETING % VENTA 1.5 52,719,910.51    790,798.66          94,895.84              
COMISION DE VENTAS % VENTA 2 52,719,910.51    1,054,398.21      189,791.68            
PAGO DE IGV
PAGO DE IGV 1 4,744,791.95      4,744,791.95      
CREDITO FISCAL -1 5,263,172.39      -5,263,172.39     
CONCEPTOS UND CANTIDAD MONTO US$
INGRESOS GLB 1.00               52,719,910.51    
EGRESOS GLB 1.00               42,679,388.85    
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS GLB 1.00               10,040,521.66    
MARGEN BRUTO
IMPUESTO A LA RENTA 30% UTILIDAD GLB 1.00               3,012,156.50      
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS GLB 1.00               7,028,365.16      
MARGEN NETO (ROS)
INGRESOS DEL PROYECTO DE OFICINAS
EGRESOS DEL PROYECTO DE OFICINAS





Para el cálculo del ROI vamos a asumir que la inversión propia del proyecto 
será un 5% del monto de la construcción más los costos asociados al terreno, a 
las licencias y al diseño del proyecto, por tanto del Cuadro N° 4.8 podemos 
concluir que el proyecto de oficinas tiene un mejor resultado, siempre teniendo en 
cuenta que la evaluación se hace desde un punto de vista económico. En el 
capítulo N° 7 se evaluará con más detalle el flujo económico y financiero (valor del 
dinero en el tiempo).   
 














MULTIFAMILIAR 15 PISOS 28 3,080,766.35          6,532,413.55    47%








CAPÍTULO 5. ESTUDIO DE MERCADO 
 
 En este capítulo se identificará los proyectos inmobiliarios que actualmente 
se encuentran en desarrollo, y tendrá como objetivo conocer la velocidad y precio 
de ventas relacionado directamente al tamaño y características del proyecto. 
  
5.3 ESTUDIO DE LA OFERTA 
El estudio de la oferta realizado en campo, ha sido realizado tomando en 
cuenta los siguientes aspectos: 
 ALCANCE 
El primer grupo de proyectos se tomó dentro del entorno inmediato del 
proyecto en estudio, circunscrito entre las avenidas Brasil, Javier Prado, Sanchez 
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Carrión y Av. El Ejército, logrando ubicar 5 proyectos similares en competitividad y 
producto. 
El segundo grupo de proyectos se tomó de San Isidro Financiero, en el eje de 
la Av. Javier Prado y alrededores, logrando ubicar 10 proyectos de similares 
características. 
Y para culminar, se tomó 3 proyectos fuera de la zona de influencia, 02 
ubicados en Surco y 01 ubicado en Miraflores, que se tomaron en cuenta porque 
el producto que ofrecían es muy similar a las expectativas que actualmente tienen 




El primer objetivo del estudio es conocer las características más resaltantes y 
más importantes que valora nuestro TARGET, como es: la calidad de la zona 
(Ubicación), porcentaje de áreas comunes, la fachada del proyecto (muro cortina), 
el sistema de Aire Acondicionado (centralizado chiller, VRV), la tecnología de los 
ascensores (llamada anticipada), el sistema estructural (incluye elementos 
sísmicos como disipadores y/o aisladores) y certificaciones sobre responsabilidad 
ambiental (Certificación LEED, o Edificios ECO-Amigables).  
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El segundo objetivo es saber el precio promedio del m2 de oficina, el precio de 
los estacionamientos simples, estacionamientos tándem, etc. 
El tercer objetivo es saber el avance de ventas vs. Avance de obras, para 
saber cuál es el comportamiento de este tipo de producto, con estos datos 
podemos concluir si el proyecto utilizó la línea de crédito bancaria. 
El cuarto objetivo es conocer la velocidad de ventas de este tipo de producto, 
con esta información vamos a poder proyectar a través del tiempo el flujo de 
ingresos del proyecto.     
 CARACTERÍSTICAS GENERALES 
La oferta estudiada ofrece un 88% de oficinas prime, las fachadas que ofrecen 
son en algunos casos con cristal insulado, y en otros con cristal laminado; el 
sistema de aire acondicionado en la mayoría de proyectos ofrecen un sistema 
centralizado con chiller, y en otros casos con el sistema VRV; la tecnología de los 
ascensores es con llamada anticipada, en sólo 2 proyectos hacen referencia de 
contar con disipadores sísmicos, y el 40% de los proyectos ofrecen la certificación 
LEED, etc. En los cuadros N° 5.1, 5.2 y 5.3 mostramos un resumen de los 18 
proyectos estudiados, de los mismos podemos concluir que el precio por m2 de 
las oficinas oscila entre los 2100 y 2700 dólares; el precio de los estacionamientos 
simples oscilan entre los 15,000 y 20,000 dólares; la velocidad de ventas esta en 




























































































































































Para el negocio de oficinas prime, la segmentación del cliente se realiza en 
función a su capacidad de adquisición de compra. En ese sentido tenemos 3 tipos 
de clientes: 
 Clientes que compran oficinas con áreas menores de 300 m2. 
 Clientes que compran oficinas con áreas entre de 300 y 750 m2. 
 Clientes que compran oficinas con áreas mayores de 750 m2. 
 
Áreas menores a los 300 metros cuadrados son buscadas también por 
profesionales independientes que prefieren adquirir sus propios espacios: 
consultores, contadores, arquitectos, ingenieros. También son tomados por 
Pequeñas y medianas empresas, nacionales. 
 
Adicionalmente son buscadas por pequeños inversores con capacidad de 
compra hasta US$ 650,000 – 700,000, la mayoría de ellos son Gerentes o socios 
de grandes empresas que reciben utilidades o tienen dentro de su empresa 
excedente de capital que ya no rendiría de la misma manera dentro de la propia 
empresa. Este tipo de inversor está migrando paulatinamente del sector 
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residencial Premium. Este tipo de inversores buscan rentabilidades entre 10% y 
12%. No son inversores muy tecnificados y tienen pocos referentes para comparar 
su rentabilidad (principalmente comparan con lo que les daría el banco). 
 
Áreas entre 300 y 750 metros cuadrados, básicamente son buscadas por 
empresas nacionales de mediana envergadura o inversionistas en busca de riesgo 
moderado. Los inversores en este caso pueden ser personas naturales con las 
mismas características de los inversores descritos anteriormente pero con mayor 
grado de tecnificación y que utilizan para comparar sus inversiones productos 
financieros más sofisticados. Adicionalmente se encuentra inversión de empresas 
nacionales en búsqueda de diversificar sus negocios y tener una renta fija dentro 
de la empresa. La mayoría son inversores particulares gracias al beneficio 
tributario que esto trae (5% de impuesto a la renta). Estos inversores y empresas 
tienen capacidad de inversión hasta US$ 2,000,000. 
 
Áreas mayores a 750 metros cuadrados, son preferidas por fondos de 
inversión o grandes inversionistas privados, quienes en muchos casos van a 
aspirar conseguir más del 50% del edificio para lograr el dominio de decisiones. 
Son también compradores de este tipo de productos medianas y grandes 
empresas, estas empresas provienen de los sectores que más han crecido en los 
últimos años como son Minería, Construcción, Pesca, Metalmecánica, entre otros. 
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Son empresas con gran capacidad de inversión y con acceso al crédito, 
usualmente compran este tipo de productos a través de un leasing que les permite 
alcanzar, además del financiamiento, un escudo fiscal. Este tipo de empresa en su 
gran mayoría compra este tipo de producto para su uso particular y tienen 





















CAPITULO 6.   ASPECTOS TÉCNICOS DEL PRODUCTO 
 
 En este capítulo se describe el producto a ofrecer, y para el desarrollo del 
mismo se ha tenido en cuenta lo que la demanda valora de las oficinas prime, 
como son los beneficios de la ubicación del proyecto, su entorno inmediato, la 
accesibilidad y su interrelación con otros distritos, también dentro de sus 
características está las características arquitectónicas como son: la fachada del 
edificio, los frentes de luz, las áreas comunes, los espacios, comodidad y 
funcionalidad de las oficinas, etc.      









6.1 PROPUESTA DE VALOR 
 
El primer paso para  empezar con la 
Propuesta de Valor, es vendiendo 
la zona  en que se desarrolla el  
proyecto, como el nuevo  
HUB EMPRESARIAL, posicionarse 
como una alternativa eficiente.   
 
Nuevo HUB EMPRESARIAL  frente a San Isidro: 
 
• Cercanía al Centro Empresarial, a 
un paso de las principales empresas 
• A 5 cuadras de San Isidro 
• Zona habilitada para empresas = 
• Mejor accesibilidad para entrar y 
salir; ahorro de tiempo 
• Más espacio, más comodidad 
• Más barato + 
No importa “el producto”, ni el precio, 
ni la experiencia, si la zona no es 
considerada 
 
La mayoría de batallas las ganarás o 
perderás por la zona en la que estás 
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Si comparamos el nuevo HUB EMPRESARIAL con San Isidro, notaremos 
que contamos con las mismas ventajas a nivel de producto, pero es más barato. 
Luego tenemos menos congestión de tráfico, y menor dificultad en encontrar 
estacionamientos.       
 
 LOS BENEFICIOS:  
 
Uno de los beneficios de comprar en este proyecto es la cercanía a una 
importante cantidad de empresas (clientes), a los principales bancos; está a 5 
minutos del centro empresarial de San Isidro. El proyecto cuenta con un Sistema 
de Aire acondicionado centralizado tipo chiller, y con un Sistema de Control de 
seguridad  que permite vigilar los accesos, comportamiento de los equipos 
Cercanía a tus 








electromecánicos, etc. permitiendo de esta manera la reducción de los gastos 
administrativos de las empresas. 
Con la ubicación del proyecto ahorramos tiempo al momento de llegar y 
salir del centro de trabajo, el proyecto tiene avenidas como Javier Prado Oeste, 
Salaverry, Pershing, Av. El Ejército, y Juan de Aliaga, con menos congestión de 
tráfico, frente a San Isidro. También con las áreas comunes como la sala de 
conferencias, fitness center, cafetería y Sky bar logramos empleados motivados, 
con directorios gourmet, lobby, control de proveedores, simplificamos nuestro 
trabajo. 
           
 REASON WHY:  
 











6.2 DESCRIPCION DEL PROYECTO DE ARQUITECTURA 
 
El proyecto se desarrolló apuntando a un producto de Oficinas A+, o Prime, 
con las expectativas de equipamiento, flexibilidad del tamaño de las oficinas, vista 
panorámica en los 4 frentes, y con las áreas comunes que demandan las 
empresas. 
 
 Alcances de la propuesta 
Se destina el 100% de la edificación para el uso de OFICINAS 
ADMINISTRATIVAS, se destinará el Primer piso para el Lobby de recepción y 
áreas de uso común, del nivel de la Mezzanine hasta el piso 20 se destina sólo a 
uso de oficinas administrativas, la azotea se destina áreas de uso común, para 
responder a los requerimientos de estacionamiento generados por el desarrollo de 
las actividades de la edificación, la propuesta contará con 09 niveles de sótanos, 
para la ubicación de los estacionamientos que requiere el proyecto. 
 
 Altura máxima de Edificación 
El presente proyecto se rige a lo establecido en la ORDENAZA N° 524 – 
MDMM, Artículo Tercero, donde se indica: En los casos de los predios con un 
área de terreno mayor a 800.00 m2, ubicados con frente a la AV. JAVIER PRADO 
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OESTE, en el que desarrollen proyectos de OFICINAS, se permite una altura de 
20 PISOS más azotea. 
El proyecto se desarrolla en 20 pisos más azotea y de acuerdo al Certificado 
de ¨Parámetros el uso compatible del lote es de Oficinas. 
 
 Retiros 
El terreno se encuentra en  la Avenida Javier Prado Oeste, se ha 
considerado un retiro  de 6.00 ml, un retiro mayor al indicado en el Certificado 
de parámetros urbanos (5.00 ml.). 
 
 Accesos y Salidas 
Los accesos y salidas se configuran de la siguiente manera: 
 
Frente a la Avenida Javier Prado Oeste: 
A la derecha del lote se han considerado los ingresos peatonales: ingreso 01 
principal peatonal, ingreso 02 secundario peatonal y  la rampa de acceso para 
personas con discapacidad. 
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A la izquierda del lote se ha considerado  un ingreso vehicular de 13.50 ml 
hacia el área de estacionamientos en los sótanos y cuentan con su respectiva 
caseta de control. 
 
  Área libre mínima 
Para el uso de oficinas administrativas NO ES EXIGIBLE el área libre, sin 
embargo para el proyecto se ha considerado 37.12% de área libre. 
 
 Núcleos de circulación 
El edificio se articula en todos sus niveles mediante núcleos de circulación 
vertical tales como ascensores que responden a un estudio de tráfico vertical y 
escaleras que responden al proyecto de evacuación.  
 
Los núcleos se desarrollan de la siguiente manera:  
Se plantea, un núcleo de 06 ascensores exclusivo para los niveles del piso 01 
a la Azotea (Ascensores positivos) y un núcleo de  02 ascensores que comunica 
los  09 niveles de sótanos (Ascensores negativos).  
Se han considerado 03 escaleras, estas escaleras son las usadas para el 
planteamiento de rutas de evacuación.  
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Todas las escaleras serán presurizadas. Estarán cerradas al exterior y 
contarán con un sistema mecánico que inyectará aire a presión dentro de la caja 
de la escalera siguiendo los parámetros técnicos requeridos para estos sistemas.  
 
Las puertas de la caja de escalera serán cortafuego de acuerdo a la 
siguiente especificación: hoja de puerta resistente al fuego por  90 minutos, 
masillada y pintada con pintura epóxica, llevará manija con llave por donde se jala 
la puerta, brazo hidráulico cierra puerta y barra anti pánico. 
 
Se está presurizando tres escaleras para mantener una ruta segura de 
evacuación. El sistema comprende la inyección forzada de aire a la montante de 
mampostería que recorre todo el cajón de escalera, en cada nivel de la escalera 
se tiene una rejilla por donde ingresa el aire de presurización. Un sensor de 
presión ubicado en el medio del cajón de escalera controla el caudal de inyección. 
También se tiene detectores de humo en la succión del ventilador para detener el 
equipo cuando se activen. 
 
 Áreas del Proyecto. 
El área construida total del edificio es de 39,896.12 m². 
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 Requerimiento de estacionamientos 
De acuerdo a la norma vigente en el Distrito de Magdalena del Mar, para el 
cálculo de estacionamientos para uso de oficinas administrativas, se aplica 1 
estacionamiento cada 40 m2 de área neta de oficinas. 
X01 X02 X03 X04 X05 X06
+ 0.60 PISO 1 1074.49 1074.49
+ 4.20 MEZZANINE 146.09 133.11 118.87 103.68 88.34 590.09 137.63 727.72
+ 7.80 PISO 2 204.91 133.57 130.56 128.47 128.95 216.6 943.06 141.07 1084.13
+ 11.40 PISO 3 205.38 133.95 132.85 131.62 132.08 221.8 957.68 141.07 1098.75
+ 15.00 PISO 4 205.85 134.36 135.16 134.76 135.23 227.09 972.45 141.07 1113.52
+ 18.60 PISO 5 206.32 134.78 137.51 137.9 138.37 232.47 987.35 141.07 1128.42
+ 22.20 PISO 6 206.8 135.2 139.87 141.05 141.51 238.01 1002.44 141.07 1143.51
+ 25.80 PISO 7 207.26 135.62 142.25 144.20 144.66 243.58 1017.57 141.07 1158.64
+ 29.40 PISO 8 207.72 136.04 144.66 147.35 147.80 246.27 1029.84 141.07 1170.91
+ 33.00 PISO 9 208.18 136.48 147.09 150.49 150.95 255.05 1048.24 141.07 1189.31
+ 36.60 PISO 10 208.58 136.86 149.51 153.62 154.07 260.67 1063.31 139.76 1203.07
+ 40.20 PISO 11 209.03 137.28 152.00 156.76 157.22 266.67 1078.96 139.76 1218.72
+ 43.80 PISO 12 208.58 137.28 150.56 153.62 154.07 260.65 1064.76 139.76 1204.52
+ 47.40 PISO 13 208.15 137.7 149.85 150.47 150.93 254.75 1051.85 139.76 1191.61
+ 51.00 PISO 14 207.67 138.12 149.12 147.32 147.79 248.95 1038.97 139.76 1178.73
+ 54.60 PISO 15 207.20 138.51 148.33 144.15 146.62 242.96 1027.77 138.45 1166.22
+ 58.20 PISO 16 206.77 139.23 149.90 141.00 141.47 237.38 1015.75 138.45 1154.2
+ 61.80 PISO 17 206.30 139.35 146.77 137.86 138.33 231.96 1000.57 138.45 1139.02
+ 65.40 PISO 18 205.80 139.77 145.95 134.72 135.19 226.51 987.94 138.45 1126.39
+ 69.00 PISO 19 205.41 140.2 145.12 131.58 132.04 221.30 975.65 138.45 1114.1
+ 72.60 PISO 20 204.88 140.61 144.28 128.43 128.89 216.04 963.13 138.45 1101.58
+ 76.60 AZOTEA 797.08 797.08
- 3.95 SOTANO 1 1682.73 1682.73
- 6.95 SOTANO 2 1682.73 1682.73
- 9.95 SOTANO 3 1682.73 1682.73
- 12.95 SOTANO 4 1682.73 1682.73
- 15.95 SOTANO 5 1682.73 1682.73
- 18.95 SOTANO 6 1682.73 1682.73
- 21.95 SOTANO 7 1682.73 1682.73
- 24.95 SOTANO 8 1682.73 1682.73
- 27.95 SOTANO 9 1682.73 1682.73
- 30.95 SOTANO 10 266.91 266.91
4076.9 2738.0 2860.2 2799.1 2794.5 4548.7















El proyecto requiere un total de 337 autos (1@40m2 de área útil de oficinas), 
sin embargo estamos planteando 364 autos, 15 de los cuales están reservados 
para vehículos conducidos por personas con discapacidad de acuerdo al Art. 16, 
Capítulo II de la Norma A.120 del R.N.E. donde se indica que: 2 de cada 50 
espacios de estacionamiento serán destinados para vehículos conducidos por 
personas con discapacidad. 







SOTANO SIMPLES TANDEM DISCAPACIDAD
Sótano 1 18 8 3
Sótano 2 21 12 3
Sótano 3 22 16 3
Sótano 4 25 16 1
Sótano 5 25 16 1
Sótano 6 25 16 1
Sótano 7 25 16 1
Sótano 8 25 16 1
Sótano 9 29 18 1




6.3     DESCRIPCION DEL PRODUCTO 
6.3.1 Áreas y distribución. 
Primer Piso 
En el Primer Piso se ha destinado el 100% a uso común, en este nivel se 
ubican el ingreso 01 principal peatonal, el ingreso 02 secundario peatonal y el 
ingreso 03 vehicular, a través del ingreso 01 principal se accede al área de 
recepción, al área de espera, el hall de ascensores positivos y negativos, a la 
terraza, a las áreas verdes, a los núcleos de circulación vertical, a los servicios 
higiénicos y a la cafetería con sus áreas complementarias: área de mesas, 
servicios higiénicos, cocina, almacén y servicios higiénicos para empleados; por el 




por el ingreso 03 vehicular se accede a través de una rampa vehicular de 13.50 ml 
al área de estacionamientos en los sótanos.   
 
Mezzanine 
En este nivel se destina aproximadamente el 88 % a uso de OFICINAS 
ADMINISTRATIVAS, divididas en 05 tipos de oficinas, en cada oficina se 
desarrollan los siguientes ambiente: Recepción, Sala de reunión, Servicios 
higiénicos, Servicios higiénicos para personas con discapacidad; el 12% restante 
se destina a área de USO COMUN, donde se ubican los siguientes ambientes: 





Del Piso 02 al Piso 20 
En estos nivel se destina aproximadamente el 88 % a uso de OFICINAS 
ADMINISTRATIVAS, divididas en 06 tipos de oficinas, en cada oficina se 
desarrollan los siguientes ambiente: Recepción, Sala de reunión, Servicios 
higiénicos, Servicios higiénicos para personas con discapacidad; el 12% restante 
se destina a área de USO COMUN, donde se ubican los siguientes ambientes: 






Este nivel se ha destinado el 100% a uso común, se han considerado los 
siguientes ambientes: Hall de ascensores, escaleras 1y 2 de evacuación, foyer, 
Salón de usos múltiples con capacidad de 70 personas, 02 salas de reunión para 
14 personas, 02 salas de reuniones para 10 personas, una sala bar ejecutiva, 
servicios higiénicos, servicio higiénicos para personas con discapacidad, Gimnasio 
con área de locker y servicios higiénicos con ducha, áreas de terrazas y áreas 






Se accede por la rampa vehicular de 13.50 ml., por los dos ascensores 
negativos y por la escalera de evacuación 03, el mayor porcentaje del sótano está 
destinado para estacionamientos y circulación vehicular, en este nivel se han 
considerado los siguientes ambientes: cuartos de basura, subestación eléctrica de 










Se accede por la rampa vehicular de 6.00 ml., por los dos ascensores 
negativos y por la escalera de evacuación 03, el mayor porcentaje del sótano está 
destinado para estacionamientos y circulación vehicular, en este nivel se han 
considerado también los siguientes ambientes: cuartos de basura, cuarto de 
inyección de aire, cuarto de extracción de monóxidos, parqueo de bicicletas, 








Sótano 03 al Sótano 09 
Se accede por la rampa vehicular de 6.00 ml., por los dos ascensores 
negativos y por la escalera de evacuación 03, el mayor porcentaje del sótano está 
destinado para estacionamientos y circulación vehicular, en este nivel se han 
considerado también los siguientes ambientes: cuarto de inyección de aire, cuarto 








6.3.2 Cuadro de Acabados 
Los acabados propuestos se mencionan  
CUADRO N° 6. 3 Cuadro de acabados de las oficinas 
 
Fuente: Gerencia de Proyectos EDIFICA 
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CUADRO N° 6.4 Cuadro de acabados de Áreas Comunes 
 
Fuente: Gerencia de Proyectos EDIFICA 
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CUADRO N° 6.5 Alcance de las instalaciones en Áreas Comunes 
 
Fuente: Gerencia de Proyectos EDIFICA 
 
6.3.3 Fachada y Perfil Estético 
El perfil del proyecto tiene una característica que lo diferencia de los edificios 
convencionales que suelen tener una fachada principal y si se encuentran en 
esquina cuentan con 2 fachadas de muro cortina, en nuestro caso el proyecto 
plantea 4 frentes de luz, por lo tanto contamos con vistas privilegiadas en todo el 
proyecto. Por tener iluminación natural el edificio tendría la categoría de un edificio 
Eco-amigable (ahorro de energía). En el GRAFICO N° 6.1 se puede apreciar que 




GRAFICO N° 6.1 Perfil Estético del Edificio 
 















GRAFICO N° 6.3 Corte Longitudinal del Edificio 
 
Fuente: Gerencia de Proyectos EDIFICA 
 
6.3.4 Áreas Comunes 
De acuerdo a las recomendaciones y resumen del estudio de mercado elaborado 
en el capítulo N° 5, se listan los ambientes considerados como Propuesta de Valor 
al cliente, para ser utilizados como áreas comunes    
LOBBY de doble altura con amplia sala de espera. 
CAFETERIA diseño vanguardista, terrazas y áreas verdes perimetrales. 
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SALA DE CONFERENCIAS capacidad para 80 personas, terrazas y áreas verdes 
para recreación. 
DIRECTORIO GOURMET4 ambientes, capacidad para 10, 12 y 14 personas, con 
excelentes vistas panorámicas. 
FITNESS CENTER con vista panorámica, baños y vestuarios. 
SKYBAR con jardín y vista al mar. 
 












































































































































































































































CAPÍTULO 7. EVALUACIÓN ECONÓMICA Y FINANCIERA DEL PROYECTO 
 
En este último capítulo se determinan los ingresos y egresos del proyecto, y 
luego se distribuyen a través del tiempo en un flujo de caja, y mediante 
indicadores financieros se evalúan la viabilidad del proyecto desde un escenario 
base, y luego con análisis de sensibilidad se determinan las variables más 
importantes que inciden en los resultados del proyecto, para contemplar las 








7.12 PRECIO DE VENTA 
 
Del estudio de Mercado encontramos un total de 18 proyectos, los mismos que 
los hemos clasificado en: competencia por producto (13 proyectos) y competencia 
por ubicación (05 proyectos). En los cuadros 7.1 y 7.2 se estimó un puntaje 
cualitativo a cada proyecto, de acuerdo a los atributos de cada uno ofrece como 
son: la ubicación del proyecto, el porcentaje de áreas comunes (lobby, cafetería, 
sala de conferencias, directorio, gimnasio, etc.), la fachada (muro cortina), el 
sistema del aire acondicionado, la tecnología de los ascensores, elementos 
sísmicos como aisladores y/o disipadores, y certificaciones internacionales sobre 






De los 18 proyectos que hemos estudiado existen algunos que están en una 






0 SKY TOWER 69.7                    
1 TEKTON 72.0                    2,593                   
7 T TOWER 83.2                    2,560                   
8 CENTRO EMP. J. PRADO ASB 75.9                    2,500                   
9 CENTRO EMP. J. PRADO 456
10 CENTRO EMPRESARIAL DELTA 59.9                    2,700                   
11 PACIFIC TOWER 72.6                    2,600                   
12 TORRE BARLOVENTO 74.4                    2,500                   
13 CENTRO EMPRESARIAL EL REDUCTO 70.2                    2,299                   
14 LIMA CENTRAL TOWER 70.7                    2,598                   
15 TORRE TANGUIS 57.3                    1,823                   
16 PANORAMA PLAZA DE NEGOCIOS 79.9                    2,472                   
17 TORRE PANAMA 71.2                    2,450                   
18 TORRE ORQUIDEAS 77.2                    2,570                   
Elaboración Propia







0 SKY TOWER 69.7                    
2 PERSHING TOWER 69.0                    2,100                   
3 TORRE CUSTER 61.2                    1,900                   
4 TORRE EMP. JAVIER PRADO 66.6                    2,366                   
5 ALIAGA BUSINESS CENTER 47.5                    2,220                   
6 PRISMA BUSINESS TOWER 66.0                    2,200                   
Elaboración Propia
CUADRO N° 7.2 Competencia Directa por Ubicación
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construcción o su avance de ventas es tal que su precio de venta actual difiere 
porque tienen el plus de que las oficinas van a ser entregadas en una fecha más 
temprana, por lo tanto en el cuadro N° 6.3 hemos colocado los 18 proyectos a 
través del tiempo desde el cuarto trimestre del 2012 hasta el cuarto trimestre del 
2016, con ello hemos visto que no deberíamos tener en cuenta al proyecto Tekton, 
Pershing Tower, Centro Empresarial El Reducto, puesto que son proyectos más 
































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































Con esta puntuación al producto y el precio de venta por m2, se elaboró una 
matriz para poder ver qué precio de venta promedio utilizar para elaborar nuestra 
evaluación financiera. Del gráfico N° 7.1 interpolamos los datos logrando un precio 
de venta de $ 2150 por m2, que consideramos es un precio de venta conservador. 
GRÁFICO N° 7.1 Producto VS Precio de Venta 
Elaboración Propia 
Para los estacionamientos se ha establecido un precio promedio de US$ 
15,000, en la etapa de comercialización y elaboración de Listado de Precios 
debemos tener en cuenta que la demanda valora los estacionamientos ubicados 



































Puntaje del Producto 
COMPET. X UBICACIÓN COMPET. X PRODUCTO SKY TOWER
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precios más altos en los sótanos 1 y 2 y de precios más bajos en los sótanos 8 y 
9.    
 
7.13 INGRESOS POR VENTAS  
 
De los precios de venta obtenidos en el punto anterior calculamos el total de 
ingresos por ventas, respecto al cálculo del IGV sólo se ha considerado el 9%, en 
un capítulo posterior se verá el monto de IGV a pagar y el cálculo del crédito fiscal 
correspondiente. 




UNIDAD INMOBILIARIA Cantidad Area Precio US$ Parcial US$ Total inc IGV Parciales US$
Tipo X01 203.84          20 4,076.88       2,150             8,765,292.00  9,554,168.28    
Tipo X02 136.90          20 2,738.02       2,150             5,886,743.00  6,416,549.87    
Tipo X03 143.01          20 2,860.21       2,150             6,149,451.50  6,702,902.14    
Tipo X04 139.95          20 2,799.05       2,150             6,017,957.50  6,559,573.68    
Tipo X05 139.73          20 2,794.51       2,150             6,008,196.50  6,548,934.19    
Tipo X06 239.41          19 4,548.71       2,150             9,779,726.50  10,659,901.89  
Sótano 1 29 15,000          435,000.00     474,150.00       
Sótano 2 36 15,000          540,000.00     588,600.00       
Sótano 3 41 15,000          615,000.00     670,350.00       
Sótano 4 42 15,000          630,000.00     686,700.00       
Sótano 5 42 15,000          630,000.00     686,700.00       
Sótano 6 42 15,000          630,000.00     686,700.00       
Sótano 7 42 15,000          630,000.00     686,700.00       
Sótano 8 42 15,000          630,000.00     686,700.00       
Sótano 9 48 15,000          720,000.00     784,800.00       










7.14 EGRESOS DEL PROYECTO  
 
Los costos o egresos asociados a un negocio inmobiliario de oficinas tenemos: 
 Terreno 
 Construcción 
 Gastos Inmobiliarios 
 Gastos por desarrollo y/o diseño del proyecto 
 Publicidad y comisión por ventas 
 Gastos de Gerenciamiento del Proyecto 




Para el costo del terreno debemos tener en cuenta los costos asociados la 
compra del mismo como son: El alcabala, comisión por la compra del terreno, etc. 
 
 






Para el cálculo del costo de la construcción a nivel de ratios debemos tener 
en cuenta la forma del proyecto, la cantidad de sótanos y niveles superiores, el 
alcance de las instalaciones, la fachada del proyecto, etc. 
 
Hemos tomado como referencia algunos proyectos de similar alcance para 
poder realizar un análisis concienzudo, puesto que esta variable es muy 
importante y sus cambios durante el desarrollo del proyecto podrían afectar el 
éxito del proyecto. 
 
Para el caso de las partidas de estructuras hemos separado los costos del 
sistema de anclajes y la excavación masiva correspondiente a 9 sótanos; luego 
asumimos ratios de metrados de acero, concreto y encofrado según la altura del 
proyecto para estar lo más cercano a la realidad, y finalmente estimamos los 
costos asociados a las losas postensadas. 
Descripción Und Cantidad Precio US$ Parcial US$
Terreno m2 1,690.00       3,165             5,348,850          
Alcabala % terreno 3.00               5,348,850     160,466             
Comisión por venta % terreno 2.10               5,348,850     112,326             




Para el caso de las partidas de arquitectura o acabados identificamos 2 
partidas muy importantes como son: Los 10 ascensores y la fachada del Muro 
Cortina, que luego de hacer las estimaciones encontramos que éstas representan 
el 60% de las partidas de arquitectura, y una de las razones de la incidencia de 
este costo es porque nuestro proyecto ofrece una fachada integral con 4 frentes 






























































































































































































































































































Luego de identificar las partidas más importantes de arquitectura tomamos 
los ratios de construcción de otros proyectos similares (Ver Cuadro N° 7.6 Ratios 
de Construcción) para los demás acabados (albañilería, revoques, pisos, zócalos, 
carpinterías, etc.) separándolos por acabados en sótanos y acabados en niveles 
de oficinas. 
 
Luego tomamos ratios de construcción de las instalaciones de acuerdo a 
proyectos similares, con el mismo alcance en cuanto a equipamientos, sistema 
centralizado del aire acondicionado, etc.    
 
Y finalmente estimamos los gastos indirectos de la obra, que para efectos 
de un proyecto no sólo se calcula los gastos generales y utilidad de la obra, sino 
también debemos considerar: Supervisión de obras, gastos de posventa y gastos 








CUADRO N° 7.7 Costos de Construcción 
Elaboración Propia 
 
7.14.3 GASTOS INMOBILIARIOS 
Se refiere a todos los gastos que se originan por normas de los gobiernos 
locales y/o municipales, entre los cuales destacan: gastos por licencias, predial, 
SERPAR, arbitrios, servicios públicos, etc. También tenemos gastos por 
financiamiento y por asesorías inmobiliarias. La mayoría se estiman en función al 
Costo de la Construcción y en otros casos en función a los ingresos por ventas.   
Descripción Und Cantidad Precio US$ Parcial US$ IGV Total c/IGV US$
1. OBRAS PROVISIONALES
1.1 Obras Provisionales fijas glb 1.00                 250,000.0          250,000       18% 295,000                
1.2 Obras y/o actividades variables plazo (mes) 24.00               15,000.0            360,000       18% 424,800                
2. ESTRUCTURAS
2.1 Excavación Masiva m3 banco 48,165.00       17.9                    860,089       18% 1,014,905            
2.2 Anclajes de muro pantalla m2 anclada 5,073.00          120.0                 608,760       18% 718,337                
2.3 Concreto Simple m2 AT 39,896.12       0.5                      19,948         18% 23,539                  
2.4 Concreto Premezclado m3 (0.4 x AT) 15,958.45       117.9                 1,880,817   18% 2,219,364            
2.4 Encofrados m2 (2.8 x AT) 111,709.14     11.8                    1,316,572   18% 1,553,555            
2.5 Acero Corrugado Kg (37 x AT) 1,476,156.44  1.1                      1,687,036   18% 1,990,702            
2.6 Losas postensadas m2 ( 0.85 x AT) 33,911.70       17.9                    605,566       18% 714,568                
3. ARQUITECTURA
3.1 Acabados Sótanos m2 AT Sótanos 15411.48 39.3                    605,451       18% 714,432                
3.2 Acabados Torre Zona Oficinas m2 AT Oficinas 24,484.64       103.6                 2,535,909   18% 2,992,373            
3.3 Ascensores und 10 220,000.0          2,200,000   18% 2,596,000            
3.4 Muro Cortina m2 fachada 11,622.00       200.0                 2,324,400   18% 2,742,792            
4. INSTALACIONES
4.1 Instalaciones Sanitarias m2 AT 39,896.12       7.5 299,221       18% 353,081                
4.2 Instalaciones Eléctricas m2 AT 39,896.12       31.9 1,272,686   18% 1,501,770            
4.3 Instalaciones Mecánicas m2 AT 39,896.12       37.22 1,484,934   18% 1,752,222            
4.4 Sistema de ACI m2 AT 39,896.12       9.55 381,008       18% 449,589                
4.5 Equipamiento de áreas comunes m2 AT 39,896.12       7.14 284,972       18% 336,267                
5. GASTOS INDIRECTOS
5.1 Gastos genrales de Obra % C. Directo 7.00                 18,977,369.52  1,328,416   18% 1,567,531            
5.2 Utilidad de la Construcción % C. Directo 7.00                 18,977,369.52  1,328,416   18% 1,567,531            
5.3 Supervisión de Obra % C. Directo 2.50                 18,977,369.52  474,434       18% 559,832                
5.4 Gastos de Posventa % C. Directo 0.50                 18,977,369.52  94,887         18% 111,966                
5.5 Gastos por  daños contra terceros % C. Directo 0.50                 18,977,369.52  94,887         18% 111,966                
COSTO DE CONSTRUCCIÓN US$ 26,312,123          
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CUADRO N° 7.8 Gastos Inmobiliarios 
Elaboración Propia 
 
7.14.4 GASTOS POR DESARROLLO Y/O DISEÑO DEL PROYECTO 
Se refiere a todos los gastos relacionados al desarrollo de la ingeniería y 
arquitectura del proyecto, en el cuadro N° 7.9 se detallan todas las especialidades 
a tener en cuenta en este tipo de edificaciones.  
 
Para el cálculo del IGV hemos considerado sólo un 9%, asumiendo que el 
50% de estos estudios son realizados por profesionales independientes y por tanto 
los costos relacionados a su servicio profesional no cuenta con crédito fiscal. 
 
 
CUADRO N° 7.9 Gastos por desarrollo y/o diseño del proyecto 
Descripción Und Cant. Precio US$ Parcial US$ IGV Total c/IGV US$
Licencias % Construcción 1.0    22,298,409   222,984           2% 227,444                
Predial, serpar y arbitrios % Construcción 0.5    22,298,409   100,343           0% 100,343                
Legales, Notariales, Registrales, titulación % Construcción 0.6    22,298,409   133,790           18% 157,873                
Comision de bancos y seguro CAR % Ventas 0.3    48,067,367   124,975           16% 144,971                
Gastos financieros % Ventas 1.3    48,067,367   600,842           0% 600,842                
Servicios Públicos % Construcción 1.2    22,298,409   267,581           18% 315,745                
Asesoramiento inmobiliario % Ventas 0.1    48,067,367   62,488             18% 73,735                  
Otros gastos inmobiliarios % Ventas 0.1    48,067,367   48,067             18% 56,719                  





7.14.5 PUBLICIDAD Y COMISIÓN POR VENTAS 
Se refiere a los gastos en publicidad y marketing, los que incluyen: 
desarrollo de una website, diseño virtual 3D del producto, brochure, paneles 
exteriores, implementación de caseta de ventas, periódicos, revistas, etc.; también 
se refiere a la comisión por ventas que se abona a las empresas de corretaje 




Descripción Und Cant. Precio US$ Parcial US$ IGV Total c/IGV US$
Estudios Previos
Estudio de Suelos m2 Terreno 1,690.00       9.00               15,210.00     9% 16,578.90            
Estudio Topográfico m2 Terreno 1,690.00       2.50               4,225.00       9% 4,605.25              
Proyecto definitivo
Proyecto de Arquitectura m2 AT 39,896.12     6.92               276,262.29   9% 301,125.90          
Proyecto de Estructura m2 AT 39,896.12     1.83               73,004.95     9% 79,575.39            
Proyecto de Instalac. Eléctricos m2 AT 39,896.12     1.18               46,983.38     9% 51,211.89            
Proyecto Instalaciones Sanitarios m2 AT 39,896.12     1.32               52,621.39     9% 57,357.31            
Proyecto automatización m2 AT 39,896.12     0.52               20,672.69     9% 22,533.23            
Proyecto Instalaciones Mecánicas m2 AT 39,896.12     0.91               36,141.06     9% 39,393.76            
Proyecto de Paisajismo m2 AT 39,896.12     0.36               14,248.61     9% 15,530.99            
Proyecto de Iluminación m2 AT 39,896.12     0.13               4,987.02       9% 5,435.85              
Proyecto de Diseño Interiores m2 AT 39,896.12     0.71               28,497.23     9% 31,061.98            
Revisión de Proyectos m2 AT 39,896.12     0.86               34,196.67     9% 37,274.37            
Asesoría LEED (liquidación) m2 AT 39,896.12     0.11               4,274.58       9% 4,659.30              
Estudio trafico ascensores m2 AT 39,896.12     0.91               36,276.59     9% 39,541.49            
Desarrollo BIM m2 AT 39,896.12     0.54               21,372.92     9% 23,296.48            
Proyecto Impacto Ambiental m2 AT 39,896.12     0.22               8,673.86       9% 9,454.50              
Proyecto Impacto Vial m2 AT 39,896.12     0.54               21,684.64     9% 23,636.26            
GASTOS POR DESARROLLO Y/O DISEÑO DEL PROYECTO US$ 762,273               
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CUADRO N° 7.10 Gastos por Publicidad y Comisión por ventas 
Elaboración Propia 
 
7.14.6 GASTOS DE GERENCIAMIENTO DEL PROYECTO 
Es un gasto que está relacionado con el staff de profesionales que llevan a 
cabo el desarrollo del proyecto. También incluimos los gastos generales de la 
oficina o back office que soporta todas las actividades logísticas, legales, 
contables y administrativas que demanda el proyecto. Estos gastos dependen del 
tipo de negocio que desarrolle la empresa, en este caso se ha desarrollado 
considerando que la empresa es inmobiliaria-constructora.  





Descripción Und Cant. Precio US$ Parcial US$ IGV Total c/IGV US$
Publicidad y Marketing % Ventas 1 48,067,367.00  480,673.67   18% 567,194.93          
Comisión por ventas % Ventas 2 48,067,367.00  961,347.34   18% 1,134,389.86       
Mejoramiento del entorno % Ventas 0.1 48,067,367.00  48,067.37     18% 56,719.49            
PUBLICIDAD Y COMISIÓN POR VENTAS US$ 1,758,304            
Descripción Und Cant. Precio US$ Parcial US$ IGV Total c/IGV US$
Gerenciamiento del Proyecto % Ventas 7 48,067,367.00  3,364,715.69  2% 3,432,010.00       
Gastos Generales de oficina % Ventas 3 48,067,367.00  1,442,021.01  0% 1,442,021.01       
G. Generales indirectos por construcción % Ventas 3 48,067,367.00  1,442,021.01  18% 1,701,584.79       
GASTOS DE GERENCIAMIENTO DEL PROYECTO US$ 6,575,616            
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7.14.7 PAGO DE IGV 
Del cuadro N° 7.12 podemos observar que el crédito fiscal acumulado de todos 
los egresos del proyecto, es mayor que el pago de IGV, por tanto el proyecto no 
tiene pago de IGV. 
CUADRO N° 7.12 Cálculo del Pago de IGV 
Elaboración Propia 
Luego en el Cuadro N° 7.13 consolidamos todos los egresos que hemos 
detallado.  
CUADRO N° 7.13 Egresos del Proyecto 
Elaboración Propia 
 
Descripción Monto sin IGV US$ IGV IMPUESTO IGV PAGO DE IGV
Ingreso por ventas 4,326,063.03       
Ingresos por venta de oficinas y estacionam. 48,067,367.00            9% 4,326,063.03         9% 4,326,063.03       
Descripción Monto sin IGV US$ IGV IMPUESTO IGV CRÉDITO FISCAL
Egresos del proyecto 4,851,270.02        4,432,491.84       
Terreno 5,621,641.35              -                          
Construcción 22,298,409.18            18% 4,013,713.65         18% 4,013,713.65       
Gastos Inmobiliarios 1,561,070.48              7.5% 116,602.44            3.7% 58,301.22            
Gastos por desarrollo y/o diseño del proyecto 699,332.88                  18% 125,879.92            9.0% 62,939.96            
Publicidad y comisión por ventas 1,490,088.38              18% 268,215.91            9% 134,107.95          
Gastos de Gerenciamiento del Proyecto 6,248,757.71              5.2% 326,858.10            2.6% 163,429.05          
PAGO DE IGV US$ -                         
Descripción Monto sin IGV US$ IGV IMPUESTO Total inc IGV
Egresos del proyecto
Terreno 5,621,641.35              -                          5,621,641.35       
Construcción 22,298,409.18            18% 4,013,713.65         26,312,122.84     
Gastos Inmobiliarios 1,561,070.48              7.5% 116,602.44            1,677,672.93       
Gastos por desarrollo y/o diseño del proyecto 699,332.88                  18% 125,879.92            825,212.80          
Publicidad y comisión por ventas 1,490,088.38              18% 268,215.91            1,758,304.28       
Gastos de Gerenciamiento del Proyecto 6,248,757.71              5.2% 326,858.10            6,575,615.81       
TOTAL DE EGRESOS US$ 42,770,570.01    
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7.15 ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS 
Del siguiente análisis económico podemos notar que el ROS es el 14%, que 
desde el punto de vista bancario cumple con los requisitos de utilidad esperada 
para luego poder optar por una línea de crédito. La utilidad del negocio es 
apreciable para una empresa promotora que tenga experiencia en el rubro 
inmobiliario, por tanto  la decisión es favorable para invertir en este negocio. 




Ingresos por Ventas 48,067,367.00                            
Egresos operativos 35,876,436.89                            
Utilidad Bruta 12,190,930.11                            
Gastos por administración 1,442,021.01                              
Utilidad de operación 10,748,909.10                            
Gastos Financieros 600,842.09                                  
Utilidad Financiera 10,148,067.01                            
IGV de ingresos 4,326,063.03                              
IGV Crédito Fiscal aplicable al Proyecto 4,326,063.03                              
IGV al costo 525,206.99                                  
Utilidad después de IGV 9,622,860.02                              
Impuesto a la Renta (30%) 2,886,858.01                              
Utilidad Neta 6,736,002.02                              
Indicadores Económicos
Utilidad sobre las ventas 14.0%
Utilidad sobre los costos 18.8%
ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
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7.16    ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO 
 
Para poner en marcha el proyecto requerimos cubrir los primeros gastos del 
proyecto como son: La compra del terreno, los gastos inmobiliarios y los gastos 
por desarrollo del proyecto y/o diseño.  
CUADRO N° 7.15 Estructura de Financiamiento 
Elaboración Propia 
 
7.17 FLUJO DE INGRESOS POR VENTAS 
Para la elaboración del flujo de ingresos por ventas vamos a tener en 
consideración lo siguiente: 
- Del estudio de mercado: Venta de 06 oficinas por mes. 
Descripción Monto US$ % Costo
Aporte de Capital 5,621,641.35 13%





- Condiciones comerciales: Adelanto o inicial de un 20%, y el 80% en 18 
cuotas mensuales, y por un año para las últimas ventas. 
- Lograr un mínimo de 30% de preventa para tener la aprobación de la línea 
de crédito bancaria. 
 
7.18 FLUJO DE EGRESOS DEL PROYECTO  
Para la elaboración del flujo de egresos del proyecto vamos a tener en 
consideración lo siguiente: 
- Las licencias se adelanta un 20% al 5to mes y el 80% un mes antes de 
empezar la construcción. 
- Predial y arbitrios se desembolsa 60% en la preventa y 40% al final de la 
etapa de la construcción. 
- Gastos Legales se desembolsan 20% en el mes 1 y el 80% al finalizar el 
desarrollo del proyecto. 
- Seguro CAR se desembolsa un mes antes del inicio de la construcción. 
- Gastos financieros durante la etapa de la construcción. 
- Servicios Públicos en el mes 9 de iniciada la construcción. 
- Asesoramiento  otros gastos inmobiliarios en el mes 1. 




- Publicidad y marketing se desembolsa 30% en la etapa de desarrollo del 
proyecto y 70% distribuidos en la preventa y primeros 8 meses de la 
construcción. 
- Comisión por ventas se paga al mes siguiente de efectuada la minuta de 
compra-venta. 
- Mejoramiento del entorno se desembolsa al tercer mes de iniciado el 
proyecto. 
- Gerenciamiento del proyecto y Gastos generales de oficina se distribuye 
durante todo el periodo del proyecto. 
- Gastos generales indirectos de construcción se distribuye durante la etapa 
de construcción. 
 
7.19 FLUJO DE DE CAJA 
 
De las consideraciones planteadas en los puntos 7.6 y 7.7 de este capítulo 
obtenemos los flujos de ingreso y flujos de egresos del proyecto. (Ver Cuadro N° 
7.16 y 7.17 respectivamente).  
Luego de elaborar el flujo económico, vemos en el flujo de caja económico, 
que requerimos de aportes adicionales para poder tener un flujo de caja positivo, 
por tanto elaboramos un flujo de caja de deuda de tal manera que apalanque en 
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los periodos que nuestros saldos son negativos, y para el mismo hemos 
considerado una TEA (Tasa Efectiva Anual) del 9% anual, entonces tomaremos 
préstamos bancarios entre los meses 1 y 9 del proyecto con un monto que suma 
US$ 2,895,000, el pago de la deuda dependerá de las condiciones comerciales 
que se tenga con cada banco, en este caso se ha considerado que el banco nos 
exige el pago de los intereses al mes siguiente del desembolso, y las 
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7.20 INDICADORES ECONÓMICOS 
 
Para el cálculo de los Indicadores económicos hemos considerado que el 
CPPC del negocio inmobiliario es el 10% y el Ke del accionista es del 15%, por 
tanto, encontramos unos resultados que superan las expectativas con un VANe = 
US$ 6,516,132, y una TIRe = 51.4% Anual. Por otro lado si revisamos los 
indicadores financieros y/o del accionista VANf = US$ 5,413,541 y una TIRf = 
57%, vemos también que los resultados de esta evaluación superan las 
expectativas de los inversionistas. Sin embargo como todos estos cálculos no son 
fijos y dependerán de factores internos y externos, es que se hace necesario 
evaluar que tan sensibles son estos resultados con cambios importantes de las 
variables más incidentes como es la velocidad de ventas, precio de venta y el 
costo de la construcción.      
 






VAN ECONOMICO 6,516,132             
CPPC 0.8% 10.0%
TIR ECONOMICO 3.5% 51.4%
VAN FINANCIERO o ACCION. 5,413,541             
Ke 1.2% 15.0%
TIR FINANCIERO 3.8% 57.0%
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7.21 PUNTO DE EQUILIBRIO 
 
El punto de equilibrio representa el valor de la variable del tal manera que el 
VAN sea igual a 0, del cuadro N° 7.20, podemos notar que para que el VANe sea 
igual a 0, el precio de venta tendría que llegar al 83% de lo planteado, lo que 
actualmente sería muy difícil, sin embargo debemos tomar medidas y 
contingencias de tal manera de no llegar a eso; por otro lado, con respecto al 
costo de la construcción tendría que subir un 31% más de lo estimado, para que el 
VANe sea igual a 0, en la actualidad sólo una nueva recaída de la economía 
mundial podría llevarnos a tener precios elevados, por otro lado una mala gestión 
en la construcción, paralizaciones, etc. sumarían para llegar a esos costos, por 
tanto en este caso debemos tener en cuenta estos montos topes para llevar la 
gerencia de la construcción.           
 












PRECIO DE VENTA 2,150.00              1,778.52           83%






PRECIO DE VENTA 2,150.00              1,809.65           84%
COSTO DE LA CONSTRUCCION POR M2 659.52                 847.22               128%
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Del flujo económico podemos notar que los flujos económicos se vuelven 
positivos en el mes 23, en general este resultado es atractivo para los 
inversionistas debido a que se les puede ofrecer un cronograma de devolución de 
capital que empiece meses antes de la entrega de las oficinas.   
 
GRÁFICO N° 7.2 Flujo de caja económico acumulado 
 
 
              Elaboración Propia 
 
7.22 ANALISIS DE SENSIBILIDAD 
 
Se ha considerado un análisis con 2 variables, en el cuadro N° 7.21, 
podemos apreciar que por más que la velocidad de ventas llegue a 4 ventas por 
mes, y que el costo de la construcción se incremente en un 20%, el VANe resulta 
127 
 
US$ 1,096,949, igual ante una variación riesgosa el resultado económico del 
proyecto es positivo. 
Por otro lado, en el cuadro N° 7.22 podemos apreciar que si sensibilizamos 
el precio de venta con el costo de la construcción, podríamos tener resultados 
negativos por ejemplo con un incremento del 8% en el costo de la construcción y 
un precio de venta promedio con 16% por debajo de lo planteado, tendríamos un 
VANe igual  a US$ -827,305. Estos análisis nos precisan que tanta variación 











































































































































































































































































































































































































































































































































































































   
   




   
   
   
   




   
   
   
   




   
   
   
   




   
   
   
   




   
   
   
   




   
   
   
   




   
   
   
   





   
   
   
   





   
   
   
   







   
   















































































   
   















































































   
   
















































































   
   































































   
   






   
   








   
   























































   
   







   

















   
   















































   








   


























   
   































   







   
   







   


































































































































A continuación se describen las conclusiones del estudio realizado. 
 
1. La situación económica del Perú se ha mantenido estable y favorable 
durante los últimos años, impulsando el atractivo del país para 
inversionistas nacionales y extranjeros. Consideramos que durante estos 
próximos 3 años en el que se desarrolla el proyecto la tendencia es a 
mantener una economía estable.  
 
2. Actualmente el mercado inmobiliario de Lima atraviesa un crecimiento 
exponencial en todos los sectores, y en el segmento de oficinas prime 




3. La velocidad de comercialización de oficinas se refleja en el porcentaje de 
espacios tomados en construcción y en proyecto. Ello obliga a una rápida 
toma de decisiones a fin de aprovechar las mejores alternativas del 
mercado. En la actualidad el nivel de absorción es desde el 95 al 100%.  
 
4. San Isidro es el centro financiero de la ciudad, sin embargo, el incremento 
vehicular –entre otros factores– ha generado un nuevo polo de desarrollo 
empresarial en Santiago de Surco, que viene creciendo y consolidándose; 
de igual manera ha tomado protagonismo el lado este de la ciudad en los 
distritos de Magdalena del Mar y San Miguel, por tal razón, la estrategia 
comercial debe tener como punto principal la presentación de la zona como 
el nuevo Hub Empresarial de Lima, luego de posicionar la zona se 
procederá a detallar los beneficios del proyecto.     
 
5. La constante demanda ha impulsado la tendencia creciente de los valores 
tanto en venta como en alquiler.  
 
6. Por tratarse de un proyecto en una zona aún no consolidada 
empresarialmente, se recomienda ofrecer un buen producto a un valor 
competitivo con espacios de similares características y ventajas, que las 




7. Antes de incurrir a inversiones mayores para ver si es factible desarrollar un 
proyecto inmobiliario en el terreno que nos ofrecen, siempre es bueno 
realizar estudios previos como un estudio de prefactibilidad, en el capítulo 
N°4 se concluyó que en este caso, el negocio de oficinas es más rentable 
frente a un negocio inmobiliario multifamiliar, a pesar de tener ambos 
proyectos similar ROE y ROS, el ROI del proyecto de oficinas era mucho 
mayor y ese fue el resultado que nos llevo a tomar la decisión correcta.  
 
8. Tener en cuenta que en un negocio inmobiliario el valor comercial del 
terreno es muy importante y al hacer la evaluación de prefactibilidad  
debemos lograr el máximo beneficio económico, ya que finalmente el precio 
de ventas es una variable que lo define el mercado y por más que 
deseemos aumentarlo no va ser posible. 
 
9. Del estudio de Mercado realizado vemos que es importante conocer el 
comportamiento del mercado que vamos a incursionar, en este caso las 
variables que más nos ayudan para poder realizar una correcta evaluación 
económica y financiera son: la velocidad de ventas, el precio de ventas de 
las oficinas por m2, el precio de venta de los estacionamientos, las 
características arquitectónicas y de equipamiento de los proyectos, etc. Al 
momento de comparar los precios de venta es importante reconocer en que 
etapa se encuentra cada proyecto estudiado, puesto que los proyectos que 
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estén en las última etapas de construcción tendrán precios de venta 
mayores a las de otros que estén en una etapa de preventa. Y ese 
diferencial podría tergiversar el precio promedio que se debemos tomar 
para efectos de evaluación. 
 
10. Del estudio económico y financiero podemos concluir que el proyecto en 
estudio es económica y financieramente viable, hemos visto los precios de 
venta y costo de construcción a pesar de sus variaciones no llegarían a 
tener resultados negatvos; y de los análisis de sensibilidad, podemos 
concluir que un bajo precio de venta promedio, que llegue al 16% por 
debajo de lo esperado de la mano con un alto costo de construcción, que 
supere el 8% de incremento podría afectar directamente los interés de los 
inversionistas. Por tanto debemos tomar un adecuado control al costo de la 
construcción, ver los avances mensuales y sus resultados operativos, la 
gerencia de proyectos deberá contratar una empresa constructora con la 
debida solvencia y experiencia a fin de reducir los riesgos en la 
construcción, y en el desarrollo del proyecto trabajar con la 
compatibilización de los planos para reducir en lo posible las interferencias 













 Lawrence J. GITMAN. Principios de Administración Financiera. Decimo 
Primera Edición. 2007. 




 CRESPO, Héctor. Elaboración de un proyecto inmobiliario de vivienda 
multifamiliar en el distrito de Breña, Lima-Perú. 2009. 157p. 





 ELLENBOGEN, Rodolfo. Estructuración y planificación de proyecto de 
desarrollo inmobiliario residencial en Lima-Perú.2008. 120p.   




 Portal Web del Ministerio de Economía y Finanzas. 
 Porta Web del Instituto Nacional de Estadísticas e Informática 
 Estudio de Mercado de Oficinas CBRE – 1er trimestre 2013 
 Estudio de Mercado de TINSA 2do Trimestre 2013 
 Observatorio Económico Perú 2012 - BBVA  
 Situación Perú 4T 2013 - BBVA  
 Portal Web de empresas inmobiliarias desarrolladoras de proyectos de 
oficinas (Gerpal, Eital, EuroProyectos, VyV Bravo, Bragagnini, Armas 
Doomo, etc.) 













Anexo 1. Certificado de Parámetros Urbanísticos y Edificatorios 00369 - 2013 
Anexo 2. Ordenanza Nº 520-MDMM 
Anexo 3. Hacia el Oeste está el Futuro – Informe El Comercio Octubre-2013 















































Anexo 4. BBVA Research. Situación Perú. Cuarto Trimestre 2013. Análisis 
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